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Abstrakt 
Záměrem této bakalářské práce je připravit podnikatelský záměr pro založení firmy 
PROMARK Data s.r.o., která podniká v oboru internetových databází, direct 
marketingu a realizaci projektu a dalšími přidanými službami, které s tímto odvětvím 
souvisí i možností zajištění částečného profinancování celého projektu. 
Abstract 
This Bachelors thesis is focused on preparation of the business intention for the 
foundation of PROMARK Data s.r.o., which does business in the field of internet 
databases, direct marketing, project realization and other additional services, which 
relate to this field of business. With the possibility of partial project financing. 
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Úvod 
Každý, kdo má sen, nebo se již rozhodl založit si vlastní podnik, si v hlavě představuje 
co, jak a komu bude nabízet - svoji službu nebo zboží. A jelikož na realizaci těchto snů 
je vždy potřeba počátečního finančního zajištění, vstupuje na scénu další osoba z 
finančního trhu, ve většině případů banka. 
Nicméně v našem světě vám banka jen tak neposkytne finanční podporu. Musíte 
zákonné zástupce těchto institucí přesvědčit, že to myslíte vážně a že je pro ně výhodné 
do vašeho podniku investovat finance. Proto je potřeba se dobře prezentovat a udělat 
dobrý dojem. 
K tomuto účelu nám mimo jiné slouží dobře zpracovaný podnikatelský záměr, ve 
kterém se investor doví vše potřebné a jsou v něm zodpovězeny veškeré jeho dotazy a 
připomínky. Tedy obdobně jako si voják připravuje svoji výzbroj, než jde do války, 
musí si každý podnikatel připravit svůj podnikatelský záměr, než se střetne s investory. 
V mé práci vám pomohu nastínit, jak by takový podnikatelský záměr měl vypadat a jaké 
náležitosti by měl mít, abychom v tomto boji uspěli a mohli si splnit svůj sen. 
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Cíle bakalářské práce 
Záměrem této bakalářské práce je připravit podnikatelský záměr pro založení firmy 
PROMARK Data s.r.o., která podniká v oboru internetových databází, direct 
marketingu a realizaci projektů s jejich profinancováním a dalšími službami s tímto 
spojené. 
Většina podniků, ať už na finančním nebo nefinančním trhu, hledá své potencionální 
zákazníky, kde se dá. Buďto má své vlastní zaměstnance, kteří se tímto úkolem zabývají 
a snaží se kontaktovat a nabízet své služby či produkty potencionálním zákazníkům. Pro 
podnik je to spojeno jen s dalšími problémy a náklady, které by mohli zužitkovat na 
jiných aktivitách.  
A v tuto chvíli nastupuje na scénu firma, pro kterou zpracuji tento podnikatelský záměr, 
aby jejich potřebu uspokojila, ušetřila jim jejich čas a současně pomohla najít zdroje pro 
financování marketingového záměru. 
V mé práci se v prvé části zabývám teoretickou částí zpracování podnikatelského 
záměru, tedy všechny náležitosti, které musí mít a splňovat. V druhé části se již 
zabývám praktickou stránkou. Konkrétně se tedy jedná o podnikatelský záměr založený 
na podkladech z teoretické části zaměřený na můj podnik. 
 11 
 
1 Teoretická část 
1.1 Podnik, podnikání, podnikatel 
Dle obchodního zákoníku §2 v odst. 1 se pojmem podnikání rozumí soustavná činnost 
prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za 
účelem dosažení zisku. Tuto činnost vykonává určitá právnická nebo fyzická osoba, 
která se “vyznačuje jednáním, které zahrnuje: 
- chopení se iniciativy, 
- organizování a reorganizování sociálně-ekonomických mechanismů za 
účelem přeměny zdrojů a situací v praktický výsledek a 
- zakalkulování rizika neúspěchu.”(11) 
Podnikatelem podle obchodního zákoníku je: 
- osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
- osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
- osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
- osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu. 
Podnikem se pro účely tohoto zákona rozumí soubor hmotných, jakož i osobních a 
nehmotných složek podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné majetkové hodnoty, 
které patří podnikateli a slouží k provozování podniku nebo vzhledem k své povaze 
mají tomuto účelu sloužit. Podnik je věc hromadná. Na jeho právní poměry se použijí 
ustanovení o věcech v právním smyslu. Tím není dotčena působnost zvláštních právních 
předpisů vztahujících se k nemovitým věcem, předmětům průmyslového a jiného 
duševního vlastnictví, motorovým vozidlům apod., pokud jsou součástí podniku (§5, 
Díl II Obchodního zákoníku). 
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1.2 Živnost 
Živnost dle obchodního zákoníku je soustavná činnost provozovaná samostatně, 
vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek 
stanovených tímto zákonem. Živnost musí ohlašovat fyzická nebo právnická osoba, 
která hodlá provozovat ohlašovací živnost, je povinna to ohlásit živnostenskému 
úřadu.(§45, Obchodního zákoníku) 
Ohlašovacími živnostmi jsou: 
a) živnosti řemeslné, je-li podmínkou provozování živnosti odborná způsobilost 
uvedená v § 21 a 22, 
b) živnosti vázané, je-li podmínkou provozování živnosti odborná způsobilost 
uvedená v příloze č. 2 k tomuto zákonu, není-li dále stanoveno jinak, 
c) živnost volná, u které není jako podmínka provozování živnosti odborná 
způsobilost stanovena. 
1.3 Právní formy  
Výběr či změna právní formy je pro každou firmu zásadní, jelikož každá právní forma 
podléhá různým právním normám, které dále ovlivňují podnikatelské rozhodování. 
Hlavní kritéria, podle kterých volíme právní formu podniku, jsou podle Synka (13) 
především: 
- způsob a rozsah ručení (podnikatelské riziko), 
- oprávnění k řízení, tj. zastupování podniku navenek, vedení podniku, 
možnost spolurozhodování apod., 
- počet zakladatelů, 
- nároky na počáteční kapitál, 
- administrativní náročnost založení podniku a rozsah výdajů spojených se 
založením a provozováním podniku, 
- účast na zisku (ztrátě), 
- finanční možnosti, zvláště přístup k cizím zdrojům, 
- daňové zatížení, 
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- zveřejňovací povinnost. 
Poté co uvážíme veškerá tato kritéria pro rozhodování, máme možnosti si vybrat 
z těchto právních forem pro podnikání.: 
1) Samostatný podnikatel (živnostník), 
2) obchodní společnosti: 
a) osobní: veřejná obchodní společnost, komanditní společnost, 
b) kapitálové: společnost s ručením omezeným, akciová společnost, 
3) družstva, 
4) státní podniky, 
5) ostatní. 
1.4 Právní formy 
Jak již je zmíněno v abstraktu mé práce, chystám se založit menší internetovou firmu. 
Jak jsem v předchozí kapitole zdůraznil, toto rozhodnutí je zásadní a bude ovlivňovat 
mé další rozhodování v podnikání. 
Právní formy, které připadají v úvahu, v mém případě jsou: samostatný podnikatel 
(živnostník), společnost s ručením omezeným a akciová společnost. K těmto 
jednotlivým formám náleží i určité podmínky, stanovené obchodním zákoníkem. 
Samostatný podnikatel (živnostník) 
K tomu, aby si fyzická osoba mohla požádat o živnost, musí splňovat tyto podmínky: 
- mít věk minimálně 18 let, 
- být způsobilá k právním úkonům, 
- být bezúhonná, pokud živnostenský zákon nestanoví jinak, 
- splňovat daňové povinnosti vůči státu. 
Pokud fyzická osoba splňuje tyto všechny podmínky, stačí již jen podat žádost u místně 
příslušného živnostenského úřadu s těmito náležitostmi: 
1) Jméno, příjmení, trvalé bydliště, státní občanství 
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2) Obchodní jméno a sídlo 
3) Identifikační číslo 
4) Předmět a místo podnikání 
5) Datum zahájení činnosti 
6) Údaj, zda bude zaměstnávat zaměstnance 
7) Umístění provozovny a doklad o vlastnickém nebo jiném právu k objektu a 
prostorám pro podnikání 
8) Doklady o odborné způsobilosti a odborné praxi 
9) Výpis z Rejstříku trestů ne starší 3 měsíců 
Akciová společnost 
Akciová společnost může být založena dvěma způsoby, a to buď na základě veřejné 
nabídky akcií (tzv. sukcesivní založení) nebo bez veřejné nabídky k upsání akcií (tzv. 
simultánní založení). 
Na rozdíl od ostatních forem společností nepostačuje u akciové společnosti k jejímu 
založení uzavření zakladatelské smlouvy nebo podepsání zakladatelské listiny. Proces 
založení společnosti je ukončen až přijetím rozhodnutí předepsaných zákonem, a to: 
- rozhodnutím o založení společnosti, 
- schválením stanov společnosti, 
- volbou orgánů společnosti, jež je podle stanov oprávněna volit valná 
hromada. 
Tato rozhodnutí přijme v případě založení a.s. s veřejnou nabídkou akcií ustavující 
valná hromada a v případě jednorázového založení akciové společnosti zakladatelé a.s. 
Zakladatelská smlouva nebo listina a.s. (u obou způsobů založení) musí podle § 163 
odst. 1 Obchodního zákoníku obsahovat: 
 15 
 
- firmu, sídlo a předmět podnikání (činnosti), 
- navrhovaný základní kapitál, 
- počet akcií a jejich jmenovitou hodnotu, podobu, v níž budou akcie vydány, 
jakož i určení, zda akcie budou znít na jméno nebo na majitele, popřípadě 
kolik akcií na jméno a kolik akcií na majitele; mají-li být vydány akcie 
různých druhů, jejich název a popis práv s nimi spojených, popřípadě údaj o 
převoditelnosti na jméno, 
- kolik akcií který zakladatel upisuje, za jaký emisní kurs, způsob a lhůtu pro 
splacení emisního kursu a jakým vkladem bude emisní kurs splacen, 
- splácí-li se emisní kurs akcií nepeněžitými vklady, i určení předmětu 
nepeněžitého vkladu a způsobu jeho splacení, počet, jmenovitou hodnotu, 
podobu, formu a druh akcií, jež se vydají za tento nepeněžitý vklad, 
- alespoň přibližnou výši nákladů, které v souvislosti se založením společnosti 
vzniknou, 
- určení správce vkladu, 
- návrh stanov 
V případě, že je společnost založena na základě veřejné nabídky akcií, musí dále 
zakladatelská smlouva podle § 163 odst. 2 Obchodního zákoníku obsahovat následující 
údaje: 
- místo a dobu upisování akcií, která nesmí být kratší než dva týdny, 
- postup při upisování akcií, zejména, zda účinnost upisování akcií při 
dosažení nebo překročení navrhované výše základního kapitálu bude 
posuzována podle toho, kdy k upsání akcií došlo, popřípadě zda bude možno 
krátit jednotlivým upisovatelům, kteří upíší akcie ve stejné době, počet 
upsaných akcií podle poměru jmenovitých hodnot jimi upsaných akcií, 
- připouštějí-li zakladatelé upisování akcií převyšujících navrhovaný základní 
kapitál, postup při takovém upsání, 
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- určení, že zájemci mohou splácet emisní kurs akcie pouze peněžitými 
vklady, 
- místo, dobu, popřípadě účet banky pro splácení emisního kursu, 
- emisní kurs upisovaných akcií nebo způsob jeho určení; (emisní kurs musí 
být pro všechny upisovatele stejný, není-li stanoveno zákonem jinak) 
- způsob svolání ustavující valné hromady a místo jejího konání. 
Společnost s ručením omezeným 
Pro mou firmu jsem, po zvážení všech rozhodovacích kriterií z předchozí kapitoly, 
zvolil společnost s ručením omezeným. Podmínkami pro založení společnosti s ručením 
omezeným jsou: 
- uzavření společenské smlouvy formou notářského zápisu, ta musí obsahovat: 
- firmu a sídlo společnosti, 
- určení společníků uvedením firmy nebo názvu a sídla právnické osoby nebo 
jména a bydliště fyzické osoby, 
- předmět podnikání (činnosti), 
- výši základního kapitálu a výši vkladu každého společníka včetně způsobu a 
lhůty splácení vkladu, 
- jména a bydliště prvních jednatelů společnosti a způsob, jakým jednají 
jménem společnosti, 
- jména a bydliště členů první dozorčí rady, pokud se zřizuje, 
- určení správce vkladu, 
- jiné údaje, které vyžaduje obchodní zákoník. 
- Složení základního jmění společnosti, nebo jeho části (§ 60 ObchZ), 
- získání živnostenských oprávnění (živnostenských listů atp.), 
- návrh zápisu společnosti do obchodního rejstříku (podává se u příslušného 
rejstříkového soudu; čekací doba může být až půl roku), jako přílohy se k 
návrhu přikládají za společnost 
 společenská smlouva nebo zakladatelská listina, 
 oprávnění k podnikatelské činnosti (živnostenské listy atp.), 
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 listina osvědčující právní důvod užívání místností, a to výpis z 
katastru nemovitostí ne starší 3 měsíců osvědčující vlastnické právo k 
prostorám, do nichž společnost umístila své sídlo, a pokud není 
vlastníkem, souhlas (spolu)vlastníka těchto prostor, nebo správce 
zmocněného k udělení souhlasu s umístěním sídla a zmocnění tohoto 
správce. 
 Doklad (y) o splnění vkladové povinnosti (potvrzení správce 
vkladů/banky, posudky znalců, atp.), za každého jednatele  
 výpis z Rejstříku trestů ne starší 3 měsíců (výpis z evidence trestů 
nebo rovnocenný doklad státu, jehož je jednatel občanem, vydaným 
příslušným soudním nebo správním orgánem. Jestliže tento stát 
příslušný výpis z evidence trestů nebo rovnocenný doklad nevydává, 
předloží se čestné prohlášení učiněné jednatelem před notářem nebo 
orgánem členského státu Evropské unie, jehož je občanem, nebo 
členského státu Evropské unie posledního pobytu), 
 čestné prohlášení jednatele, že je plně způsobilý k právním úkonům, 
splňuje podmínky provozování živnosti podle § 6 zák. č. 455/1991 
Sb., o živnostenském podnikání, ve znění pozdějších předpisů, a 
nenastala u něho skutečnost, jež je překážkou provozování živnosti 
dle § 8 zák. č. 455/1991 Sb. o živnostenském podnikání, ve znění 
pozdějších předpisů, splňuje podmínky podle § 38l obchodního 
zákoníku; podpis musí být úředně ověřen,  
 registrace společnosti u finančního úřadu. 
 
 
1.5 Podnikatelský plán 
Podle definice autorů Hisriche a Peterse je podnikatelský plán „písemný materiál 
zpracovaný podnikatelem popisující všechny klíčové vnější i vnitřní faktory související 
se založením i chodem podniku.“(8) 
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Podnikatelský plán nám pomáhá si uspořádat veškeré informace o tom: jaká je naše 
současná situace, jaký je náš cíl a jak se k němu dostaneme. Abychom získali 
odpověď na všechny tyto otázky, měl by být podnikatelský plán co nejdetailněji a co 
nejvíce realisticky zpracován.  
Dle definice Vebera (16) jsou hlavní přínosy podnikatelského plánu: 
- Přispívá k hledání a řešení mnoha potenciálních problémů, a podporuje tak 
zvyšování výkonnosti podniku a jeho připravenosti pro budoucnost. 
- Eliminuje mnoho potencionálních chyb, které takto vzniknou pouze 
teoreticky, ale ne ve skutečnosti (často díky komplexnějšímu sběru a lepší 
analýze dat). 
- Při jeho zpracování se tvůrce naučí procesu plánování, což je nutné pro 
dlouhodobé přežití podniku a schopnosti reagovat na změněné podmínky. 
- Je zdrojem informací o tom, kdy vznikne potřeba finančních prostředků, jak 
bude velká a jaký bude její časový horizont. To je důležité především proto, 
že odkapitalizování a nedostatek hotovosti jsou jedněmi z nejčastějších 
příčin předčasného zániku mnoha podniků. Management se zároveň učí řešit 
finanční otázky. 
- Sestavením plánu se obvykle zvýší důvěra v jeho realizovatelnost. 
- Pomáhá zaměstnancům pochopit podnikovou kulturu a osvojovat si ji. 
Pro zhodnocení současné situace je důležité co nejdetailněji popsat: 
- Podnik (podnikatelskou identitu), tedy: jakou má nebo bude mít podnik 
právní formu, jeho stávající nebo budoucí organizační strukturu. 
- Klíčové pracovníky, na kterých budete stavět vaše budoucí podnikání. 
Kvalitní zaměstnanci jsou těmi nejvyššími aktivy podniku. Je proto nutné 
jim důkladně vysvětlit jak bude podnik řízen, kdo budou klíčoví lidé 
v manažerských pozicích a jaká je jejich kvalifikace. 
- Prostředí podnikání – pro tento účel lze efektivně využít tzv. SLEPT 
analýzy. Pomocí tohoto nástroje se analyzují faktory, ve kterých podnik 
působí. Jde o faktory: S – sociální, L – legislativní, E – ekonomické, P – 
politické, T – technologické.(9) 
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Odpovědí na otázku, jaký je náš cíl, je stanovení cíle a strategie nového podniku. 
Strategie je nám určuje, jakým způsobem se tohoto cíle dosáhne. Dodržování strategie 
k dosažení cíle má na starosti vrcholový management, popřípadě i vlastník (vlastníci) 
podniku. 
Na otázku, jak se k našemu cíli dostaneme, nám (dle Korába a Mihaliska (10)) 
pomůže zpracování: 
- podrobného finančního plánu, včetně základní finanční analýzy, 
- návrhu řízení finančních, lidských a materiálových zdrojů, 
- zpracování marketingových plánu. 
Podnikatelský plán neprospívá jen podnikateli, aby si odpověděl na výše uvedené 
otázky, ale také potencionálním investorům, bankéřům, manažerům i zákazníkům a 
zaměstnancům. Každého z nich podnikatelský plán bude zajímat z jiného pohledu, tudíž 
by měl být zpracován co nejvíce komplexně, aby každého ze zmíněných zaujal. 
„Je možné říci, že za 3 hlavní skupiny uživatelů podnikatelského plánu lze označit 
manažery, majitele a investory.“ Podle Korába a Mihaliska (10) jeho důležitost pro tyto 
kategorie lidí spočívá v tom, že: 
- napomáhá při stanovení životaschopnosti podniku, 
- poskytuje podnikateli/majiteli vodítko pro další jeho plánovací činnost, 
- slouží jako důležitý nástroj při získávání finančních zdrojů, 
- slouží jako vhodný nástroj ke kontrole vašich podnikatelských aktivit. 
 
1.6 Struktura podnikatelského plánu  
Podnikatelský plán obsahuje mimo obecné textové části, které zahrnují základní údaje o 
podniku, také ekonomickou část, která dokládá k této části různé číselné kalkulace. 
Informativní materiály (tedy přílohy), není nutné začlenit do samostatného textu, avšak 
měl by obsahovat odkazy na ně. 
Pro účely mého podnikatelského plánu uvedu členění podle Vebera (16). 
 
 20 
 
Obsah 
Přehledný obsah usnadní orientaci v dokumentaci, obsah by měl být krátký v rozsahu 
zhruba na jednu stranu formátu A4. 
Shrnutí 
Shrnutí představuje zhuštěnou představu celého podnikatelského plánu. Zpravidla je 
v něm obsažen obor podnikání, nejdůležitější data týkající se minulosti a budoucnosti 
podniku. Důležité je také uvést obrat, zisk, základní poměrové ukazatele, počet 
zaměstnanců a kapitálovou potřebu. Dále popis nabízených výrobků či služeb včetně 
jejich konkurenčních výhod, představení klíčových osob s uvedením doby, po kterou 
v organizaci působí. 
Všeobecný popis organizace 
Všeobecný popis je vhodné členit na minulost (s uvedením základních dat podniku) a 
popis vývoje podniku do doby zpracování záměru. Dále na budoucnost, kde je zapotřebí 
definovat vizi, ústřední myšlenku a podnikové cíle, včetně zvolených strategií pro její 
dosažení. V závěru popisu je vhodné uvést vlastnické poměry a smlouvy podniku. 
Klíčové osobnosti a organizace 
Pro potencionální věřitele je důležitou částí představení klíčových osobností podniku. Je 
zapotřebí zmínit jejich vzdělání, dosavadní zkušenosti zejména v řídících funkcích. Do 
této části je vhodné také zařadit organizační schéma, nejlépe s tabulkovým vyjádřením 
personálního složení včetně uvedení hrubých mezd. 
Výrobky a služby 
Pro zajištění ucelené představy příjemce podnikatelského záměru je zapotřebí popsat 
nabízené výrobky a služby. V popisu je vhodné uvést důležité technické funkce a z nich 
vyplývající užitek pro zákazníky. Pokud podnik disponuje vývojem nových výrobků, je 
žádoucí, popsat v jakém stavu se vývoj nachází, jaké jsou hlavní problémy vývoje, zda a 
do kdy je podnik schopen zahájit sériovou výrobu. V neposlední řadě pak uvést hlavní 
důvody pro vývoj a zdůraznit konkurenční výhody vyvíjeného výrobku. 
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Analýza trhu a prognóza obratu 
Analýza trhu je důležitou součástí podnikatelského záměru, usnadňuje investorům lépe 
se zorientovat v plánech podniku, v oblasti prognóz obratu a podílu na trhu. Analýzy 
trhu by měly obsahovat segmentaci celkového trhu, včetně prognóz objemu tržeb 
v segmentech. Podstatné je také analyzovat hlavní konkurenty podniku. 
Odbyt 
V rámci strategie odbytu se nejdříve uvede tržní cíl, pak následuje popis, jakým 
způsobem chce podnik cíle dosáhnout. Cenová strategie podniku je závislá nejen na 
intenzitě konkurence, ale také na image podniku, kvalitě prodejního personálu a dalších 
faktorech. Zvolenou cenovou strategii je v podnikatelském plánu nutno specifikovat. 
Dalšími důležitými body jsou organizace odbytu, používaná opatření na podporu 
prodeje, výčet prodejního personálu a odbytové náklady. 
Výroba 
Z podnikatelského záměru musí být zřejmé, zda podnik zavede vlastní výrobu celého 
sortimentu, bude kombinovat vlastní výrobu s outsourcingem, či celou výrobu předa 
dodavatelům. Ve specifikaci výrobní metody je uveden typ výroby (hromadná, sériová 
nebo kusová výroba), dále jsou uvedena výrobní rizika, popsány výrobní kapacity, 
stroje a zařízení, zabezpečení materiálu, údaje o pracovnících, a to včetně kvalifikačních 
předpokladů. 
Finanční plán 
Investoři mají o finanční plán velký zájem, je tedy zapotřebí ukázat, jak se bude vyvíjet 
finanční situace podniku v čase, a to za předpokladu více variant dosahování 
předepsaných podnikových cílů. Součástí plánu by měly být základní finanční 
dokumenty jako plánovaný výkaz zisků a ztrát, plánovaná rozvaha, plán cash flow, 
případně finančních poměrových ukazatelů. 
Příloha 
Počet příloh a jejich rozsah je závislý na konkrétních potřebách zpracovatele 
podnikatelského záměru. Lze doporučit zařazení důležitých smluv, technických 
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výkresů, marketingových analýz, podkladů k finančnímu plánu a životopisy hlavních 
představitelů podniku. 
1.7 Internetové podnikání  
Rokem 1993 začal Internet v USA prožívat nebývalý rozmach, k Internetu byl připojen 
i Bílý dům (White House, Washington, D. C). Byl vyvinut standard WWW, existuje již 
50 WWW serverů. Od roku 1993 do roku 1995 se zdvojnásobil počet připojených 
počítačů k Internetu. V roce 1995 je celkem v USA k Internetu připojeno na dva 
milióny počítačů. Na celém světě je odhadováno v roce 1995 na 20 miliónů uživatelů 
Internetu, v roce 2000 již pak přes 300 miliónů.  
Komerční využití internetu přinášelo vždy větší rizika oproti jiným odvětvím. Mimo 
jiné je to vysoká rivalita konkurence a jak uvádí Donát (2) nemožnost stanovit si 
dlouhodobou strategii pro přesně cílený segment uživatelů, protože tento segment 
řádově během měsíců změní k nepoznání. Čím dynamičtější je cílený trh, tím by cíle 
měly být kratší – jednodušší a skromnější. 
Abychom co nejvíce využili potencionálu internetu, musíme si uvědomit co je na něm 
odlišného a jedinečného oproti ostatním mediím a komunikačním nástrojům. Dle 
Donáta (2) to jsou: 
- Globálnost – před vznikem internetu již existovaly globální televizní a 
rozhlasové stanice. Skutečnost, která internet od těchto globálních medií 
odlišuje, je ta, že je zdarma. 
- Okamžitost – internet je elektronickým médiem pracujícím online, tedy 
v reálném čase. Pokud použiji příklad o prezentaci podniku a jeho 
viditelnost, je každá akce spojena s okamžitým výsledkem, veškeré změny 
se odehrávají ve stejný okamžik. 
- Automatizovatelnost – internet má schopnost zpracovávat informace a 
automatizovat většinu komunikačních činností, jež jsou dnes zpracovávány 
manuálně. Automatizace internetových aplikací má velký potenciál, který 
není dostatečně využíván. V současné době na internetu běží celá řada 
automatických procesů, které usnadňují vzájemnou výměnu dat. Je to 
například technologie EDI – automatické výměny strukturovaných dat mezi 
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podniky jako jsou objednávky, faktury nebo produktové specifikace. 
Systémy EDI se však zatím prosazují u větších podniků s velkým objemem 
obchodních transakcí, pro menší a střední podniky je používání 
automatizované výměny dat většinou stále jen výzvou. 
1.8 Internetové databáze 
Způsoby dispozic s databází 
Autor či pořizovatel databáze v rámci svých majetkových práv může disponovat 
databází několika způsoby. Je zřejmé, že účelem takové dispozice bude hlavně dosažení 
zisku. Zákon výslovně stanoví, že právo pořizovatele databáze je převoditelné. 
Disponovat databází lze především následujícími způsoby: 
a)     udělením licence – na základě licenční smlouvy 
b)     udělením podlicence nebo postoupením licence – na základě souhlasu 
poskytovatele licence může nabyvatel licence smlouvu o podlicenci nebo postupní 
smlouvou převést své oprávnění na třetí osobu. Tyto smlouvy budou vycházet 
z původní licenční smlouvy 
c)      vklad do základního kapitálu – databáze je nehmotným statkem, který 
může být předmětem nepeněžitého vkladu buď do nově vznikající společnosti, nebo při 
zvýšení základního kapitálu společnosti 
d)     prodej či pronájem podniku nebo jeho části – součástí podniku jakožto 
souboru hmotných, nehmotných i osobních složek podnikání (§ 5 obchodního zákoníku) 
může být i databáze. Podnik, resp. jeho část pak může být předmětem nájmu či převodu 
nebo nepeněžitého vkladu a databáze přechází společně s podnikem. 
Nakládání s databází ve formě převodu (na základě kupní smlouvy) či darování je 
pojmově autorským zákonem vyloučeno. Licence představuje tak základní formu 
převodu práv k databázi. Nicméně i kdyby došlo k uzavření kupní smlouvy, kterou by 
se prodávala databáze, pak i přes neplatnost takové smlouvy, by bylo možné dovodit, že 
smluvní strany zamýšlely uzavřít smlouvu licenční a mohly by se tak dovolávat 
licenčního vztahu. 
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Práva nabyvatele licence 
Nejčastější dispozicí s databází je (jak již bylo řečeno) licenční smlouva, která 
umožňuje vytěžování a zužitkování databáze. Tuto licenční smlouvu uzavírá autor 
databáze nebo její pořizovatel (dále jen ,,poskytovatel licence“). Na základě licenční 
smlouvy je nabyvatel licence oprávněn užívat databázi ve sjednaném rozsahu a náleží 
mu zejména: 
a)      právo na vytěžování (tj. rozmnožování) – přepis části databáze nebo 
databáze jako celku na jiný podklad, a to jakýmikoli prostředky nebo jakýmkoli 
způsobem 
b)      právo na zužitkování (tj. zveřejnění)- zveřejnění části nebo celé databáze 
veřejnosti, ať už rozšiřováním rozmnoženin, pronájmem, spojením on-line nebo jinými 
způsoby přenosu. 
 Předmětem této licence k databázi je způsob jejího užití nabyvatelem licence, s tím, že 
tímto nejsou dotčena zákonná omezení ve formě volného užití databáze a omezení 
zvláštního práva pořizovatele databáze a či bezúplatné zákonné licence. K těmto 
omezením jsou bližší informace v předchozím článku ,,Právní úprava databází (II.)“. 
Licence jako taková může být předmětem dalších dispozic, jelikož představuje penězi 
ocenitelnou hodnotu a je předmětem právních vztahů jakožto tzv. jiná majetková 
hodnota 
(§ 118 občanského zákoníku). Licence může tak být například dána do zástavy za 
předpokladu, že to umožní licenční smlouva. 
Nabyvatel tzv. výhradní licence je samozřejmě oprávněn se v případě zásahu do jeho 
práv plynoucích z licenčního vztahu bránit právními prostředky, a to konkrétně: 
a)      zákazu ohrožení svého práva, včetně hrozícího opakování, nebo 
neoprávněného zásahu do svého práva, zejména zákazu neoprávněného vytěžování a 
zužitkování databáze, 
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b)      sdělení údajů o původu neoprávněně zhotovené databáze, o způsobu a 
rozsahu jejího užití a o totožnosti osob, které se neoprávněného vytěžování a 
zužitkování databáze účastní, 
c)       odstranění následků zásahu do práva, zejména 
- stažením neoprávněně zhotovené databáze, 
- zničením neoprávněně zhotovené databáze, 
U tzv. nevýhradní licence má samozřejmě tato práva poskytovatel licence a obrana by 
měla být zakotvena přímo v licenční smlouvě. Samozřejmě, že tímto nejsou dotčena 
práva nabyvatele licence např. z nekalosoutěžního jednání třetí osoby. 
Náležitosti licenční smlouvy 
Zákon předepisuje písemnou formu licenční smlouvy pouze v souvislosti s udělením 
tzv. výhradní licence. Nicméně lze doporučit písemnou podobu smlouvy v každém 
případě. 
Licenční smlouva by měla obsahovat především: 
a)      určení databáze – její podoby (tištěná, elektronická) a obsahu (základní 
specifikace dat) 
b)      licenční ujednání – udělení souhlasu s užitím databáze 
c)       ujednání o odměně – zda se jedná o úplatné či bezplatné poskytnutí 
licence, zda budou za určité období placeny licenční poplatky nebo bude uhrazena 
pouze jednorázová odměna 
d)      určení způsobu užití databáze – např. zužitkováním formou umístění na 
internetu, šíření rozmnoženin na CD nosičích apod. 
e)      určení časového, místního a množstevního rozsahu licence – tzn., zda je 
udělena např. na rok nebo bez časového omezení, zda je udělena pro území České 
republiky nebo bez omezení, zda lze databázi rozmnožovat v určitém počtu nebo bez 
omezení 
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f)        určení výhradnosti či nevýhradnosti licence, tj. zda se jedná o: 
- nevýhradní licenci, kdy se pořizovatel nebo autor databáze oprávněn 
sám databázi i nadále užívat nebo udělit shodnou licenci třetí osobě 
- výlučnou výhradní licenci, kdy poskytovatel není oprávněn sám 
databázi nadále užívat nebo udělit licenci třetí osobě 
- omezenou výhradní licenci, kdy poskytovatel je oprávněn sám databázi 
nadále užívat, ale není oprávněn udělit licenci třetí osobě 
g)      ujednání o možnosti udělení podlicence nebo postoupení licence – 
podlicenci tzn. možnost poskytnout užití databáze dál jiné osobě, lze udělit jen 
v rozsahu licence a jen se souhlasem poskytovatele a je dále nutné splnit vůči 
poskytovateli oznamovací povinnost o této skutečnosti a o novém nabyvateli licence 
h)      zda je možné databázi ze strany nabyvatele licence měnit formou jejího 
doplňování, spojit s určitým SW atd. nebo zda update databáze bude provádět 
poskytovatel licence 
(Zdroj: Právo IT, dostupné z: www.pravoit.cz) 
1.9 Direct Marketing 
Přímý marketing.představuje přímou.komunikaci s pečlivě vybranými individuálními  
zákazníky.s cílem získat.okamžitou odezvu.a vybudovat.dlouhodobé vztahy.se 
zákazníky..  
Díky přímému.marketingu komunikují manažeři.přímo se zákazníky, často při  
individuálních.a interaktivních jednáních. Pomocí podrobných.databází upravují své  
marketingové.nabídky podle.potřeb úzce definovaného.segmentu nebo.dokonce podle  
individuálních kupujících. Kromě budování.značky a image.obvykle hledají přímé,  
okamžité.a měřitelné reakce.zákazníka. (11)  
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Hlavní formy.přímého marketingu.zahrnují osobní.prodej, telemarketing, direkt 
mail,.zásilkové katalogy, teleshopping (Direct Response Television, DTR) a 
prodej.on-line. Marketing po.telefonu neboli.telemarketing představuje.přímý 
prodej.zákazníkům pomocí.telefonu. Direct mail.zahrnuje zaslání.nabídky, oznámení, 
připomínky nebo.jiného předmětu.osobě na určité adrese. Pomocí pečlivě.vybraných 
seznamů zasílají.marketéři každoročně miliony zásilek – dopisy, reklamy, vzorky, 
brožury, video a audio nahrávky, CD atd. 
V posledních letech dochází stále více k tomu, že primárně vymezené segmenty 
zákazníků jsou dále členěny na menší, přesněji vyprofilované cílové skupinky. Přímý 
marketing může mít dvě formy:  
1. Adresný přímý marketing - při němž jsou nabídky určeny (a tedy přímo 
adresovány) konkrétním osobám, které jsou obvykle zaneseny do firemní databáze 
klientů.  
2. Neadresný přímý marketing - který sice oslovuje určitý vybraný segment trhu, 
avšak ne jmenovitě konkrétní osoby.  
I v tomto případě však je nabídka cílena poměrně přesně a zvolený segment mnohdy 
také vychází z databáze podniku. (5)  
Mezi výhody direct marketingu nesporně patří:  
- zacílenost na jasně vymezený a smysluplný segment  
- efektivnost zacílené a oboustranné komunikace, umožňující vytvořit osobnější vztah  
se zákazníkem  
- možnost kontrolovatelné, měřitelné reakce na naši nabídku  
- operativnost realizované komunikace  
- názornost předvedení produktu  
- dlouhodobost využívání, čím déle se s ním totiž pracuje, tím může být lepší a bohatší  
na získané a využitelné informace. (6) 
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Direct marketing je spojen s několika významnžmi etickými a právními problémy. 
Telemarketing, letáky ve schránce a nevyžádané e-maily totiž budí negativní reakce 
veřejnosti. Proto byly vydány dvě směrnice upravující tuto problematiku. Jsou to 
Směrnice 2000/31 ES a Směrnice 2002/58 ES. Tyto zavedly tzv. režimy opt-in a opt-
out. Režim opt-in znamená, že adresáta je možné oslovit nabídkou pouze v případě, má-
li odesílatel jeho prokazatelný souhlas. Naproti tomu režim opt-out je mírnější a 
dovoluje adresáta oslovovat do doby, než projeví nesouhlas s dalším kontaktováním. 
(Zdroj: Business Info, dostupné z: www.businessinfo.cz) 
1.10 Dotace 
Pojmem dotace se v ekonomii rozumí peněžitý dar nebo daru podobná peněžitá úhrada 
ze strany státu (zpravidla vlády nebo zákonodárného sboru) nebo územněsprávního 
celku (v Česku kraj, obec nebo městská část) nějakému subjektu v zájmu snížení ceny 
určitého statku, jehož poskytování je ve „veřejném zájmu“. Často bývá poskytnutí 
dotace vázáno na jistou míru vlastní spoluúčasti příjemce (například dotace tvoří určitý 
procentní podíl z částky vynaložené příjemcem dotace). 
Ministerstvo pro místní rozvoj a EU dotace pro malé a střední podniky 
Malí a střední podnikatelé mohou využít různých nástrojů českého rozpočtu a rozpočtu 
Evropské unie k získání peněžní či jiné podpory podnikání. Například nové, rozvíjející 
se podniky mohou získat úvěry, mikroúvěry určené k podnikání, o něco zkušenější 
podnikatelé mohou získat dotace na kvalitní projekty. 
Pokud se rozhodnete pro podání žádosti o podporu v rámci programu, který je určen pro 
malé nebo střední podniky (MSP), musíte zvážit, zda jako žadatel podmínku malého 
nebo středního podnikání splňujete.  
Základním kritériem pro posouzení velikosti podnikatele je počet zaměstnanců, velikost 
ročního obratu a bilanční suma roční rozvahy (velikost aktiv). Údaje, které se mají 
použít pro stanovení počtu zaměstnanců a finančních veličin, jsou údaje vztahující se 
k poslednímu uzavřenému zdaňovacímu období vypočtené za období jednoho 
kalendářního roku. 
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- Za drobného, malého a středního podnikatele se považuje podnikatel, který 
zaměstnává méně než 250 zaměstnanců a jeho roční obrat nepřesahuje 50 
milionů EUR nebo jeho bilanční suma roční rozvahy nepřesahuje 43 milionů 
EUR. 
- V rámci kategorie malých a středních podniků jsou malé podniky vymezeny 
jako podniky, které zaměstnávají méně než 50 osob a jejichž roční obrat 
nebo bilanční suma roční rozvahy nepřesahuje 10 milionů EUR. 
- V rámci kategorie malých a středních podniků jsou drobní 
podnikatelé vymezeni jako podnikatelé, kteří zaměstnávají méně než 10 
osob a jejichž roční obrat nebo bilanční suma roční rozvahy nepřesahuje 2 
miliony EUR.(Zdroj:CzechInvest, dostupné z: www.czechinvest.org) 
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2 Analýza prostředí 
Každý podnikatelský záměr musí obsahovat kvalitně zpracovanou analýzu prostředí. 
Jedná se o rozbor vnitřního a vnějšího prostředí podniku, ze kterého dále odvodíme jeho 
silné a slabe stránky, její příležitosti a hrozby.  
2.1 Analýza vnitřního prostředí 
Analýza se zaměřuje na samotnou firmu bez vlivu okolí. Zabývá se pravidly, 
informačním tokem, fungováním podniku a jejím systémem. Mezi významné analýzy, 
které spadají pod analýzy vnitřního prostředí podniku je Model 7S. Tento model se 
zaměřuje na 7 základních faktorů, které ovlivňují strategické rozhodování podniku. Jsou 
to tyto: 
Strategie - jak má být dosaženo cílů podniku. 
Strategie firmy je zaměření na diferenciaci od konkurence.  
Toho bych chtěl dosáhnout osobním přístupem ke každému zákazníkovi, ať už při 
osobním jednání anebo rozhovorem realizovaným přes videokonference pomocí 
programu Skype.  
Při přípravě projektů (převážně v Jihomoravském kraji), které budou nad naše síly, 
využijeme i spolupráci s konkurenčními firmami.  
Náš postoj by byl spíše defenzivní, než získáme patřičné praktické zkušenosti v našem 
oboru podnikání. Nevylučuji i možnost z počátku dělat jiné větší společnosti jejich 
dceřinou společnost pro Jihomoravský kraj, časem se osamostatnit a získat nezávislost. 
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Struktura - organizační schéma podniku. 
 
 
 
 
Management 
  
  
 
 
 
  
Obchodníci 
 
IS Podniku 
(Databáze, 
internetový 
portál,...) 
  
 
  
  
Admistrativa 
  
 
Systémy řízení - prostředky, procedury a systémy, které pomáhají podniku dosáhnout 
daných cílů. 
Řízení firmy bych ze začátku měl na starosti sám, v průběhu času bych zaměstnal jiné 
manažery pro správu nižších okruhů podniku. Na dalších postupech bychom se 
domlouvali na poradách pomocí brainstormingu, ze kterého by vzešla budoucí strategie. 
Styl manažerské práce - jak management řídí a řeší nastalé problémy. 
Pro řízení firmy bych využil metody Balanced Scoreboard (BSC) a navrhování 
vlastních cílů metodou SMART. Na základě těchto metod, bychom dále mohli 
rozhodovat jak pokračovat dále, jestli je daný projekt stále lukrativní a zadávat si další 
cíle, čímž by se zajistil růst společnosti. 
Spolupracovníci - spolupracovníci, jejich vztahy, funkce, motivace a chování vůči 
firmě. Rozlišujeme kvantifikovatelné (motivace, odměňování, rozvoj zaměstnanců) a 
nekvatifikovatelné aspekty (morálka, postoje, atd.) 
Se všemi spolupracovníky bych udržoval blízké pracovní vztahy, chtěl bych, aby každý 
zaměstnanec byl zainteresovaný na růstu podniku. Toho bych chtěl dosáhnout osobním 
přístupem k podřízeným a pravidelnými prémiemi přičtenými k platu zaměstnance a 
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také výročními prémiemi, za předpokladu, že se firmě v průběhu roku dařilo. 
V neposlední řadě také akceptování a zvážení připomínek ze strany podřízených ke 
zlepšení firemního prostředí. 
Schopnosti - dovednost kolektivu podniku jako celku. 
Management a obchodníci by měli být schopni sestavit pro zákazníka podrobný 
podnikatelský záměr projektu a mít obecný přehled o dostupných dotacích pro tento 
účel. Dále sestavit také marketingový plán jak zvětšit jeho zákaznickou komunitu. 
Administrativní pracovníci musí komunikovat nejen kvalitní češtinou, ale minimálně i 
jedním dalším světovým jazykem (např. anglicky nebo německy). Toto samozřejmě 
platí také pro management a obchodníky (včetně písemné obchodní komunikace). 
Sdílené hodnoty - ideje, principy repsekotvané pracovníky a dalšímy zainteresovanými 
stranamy na úspěchu firmy. 
Idea firmy je pomáhat růst ostatním a tím budeme růst i my samotní. Za tuto ideu se 
dokaže postavit každý zaměstnanec, jelikož každy pomáha svou trochou k celku. 
2.2 Analýza vnějšího prostředí 
 Tato analýza se zaměřuje na odhalení vývojových trendů působících ve vnějším 
prostředí (společnosti, ekonomice), které mohou firmu v budoucnu ovlivňovat. Analýza 
vnějšího prostředí se nejčastěji provádí metodami SLEPT, Porterův model 
konkurenčních sil a SWOT analýza. 
2.2.1 SLEPT analýza 
V této analýze provedeme rozbor vnějšího okolí firmy ze sociálních, legislativních, 
ekonomických, politických a technologických faktorů. 
Sociální faktory 
Jelikož se v našem případě jedná o internetovou firmu, nejsou pro nás demografické 
faktory nijak důležité.  
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Co se týče trhu práce, dle Českého statistického úřadu (ČSÚ) obecná míra 
nezaměstnanosti za první čtvrtletí roku 2013 byla 8,01% (8,58% v jihomoravském 
kraji).
 
Obrázek 1, Míra nezaměstnanosti v Jihomoravském kraji a ČR k 31. 3. 2013 (Zdroj: Český 
statistický úřad, dostupné z: www.czso.cz) 
V případě potřeby zaškolit zaměstnance, je dostupné velké množství školicích středisek, 
zabývajících se touto problematikou. 
Dalším důležitým socialním faktorem je hrubá průměrná mzda, ta dle ČSÚ v roce 2013 
činila 23 856 Kč. V jihomoravském kraji činila hrubá průměrná mzda 22 987Kč. 
Legislativní faktory 
Legislativu, která se týká podnikatelského záměru, by si měl podnikatel pečlivě 
prostudovat anebo vyhledat pomoc právního zástupce, který by ho upozornil na možné 
problémy týkající se jeho podnikání. Je to výhodné zejména proto, že se různá 
legislativní nařízení téměř každý rok nějakým způsobem mění. 
To se týká jak změny výše odvodů různých daní či poplatků, tak na druhé straně 
příspěvků či dotací, o které může podnikatel zažádat. Podnikatel by měl využít jakékoli 
výhody, která mu v dnešní době může pomoci. 
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Ekonomické faktory 
Míra inflace 
Jako první ekonomický faktor ovlivňující naše podnikání je míra inflace, která je 
vyjádřená jako: 
Míra inflace, vyjádřená přírůstkem průměrného ročního indexu spotřebitelských 
cen, vyjadřuje procentní změnu průměrné cenové hladiny za 12 posledních měsíců proti 
průměru 12-ti předchozích měsíců. 
Dále definujeme že: 
Tato míra inflace je vhodná při úpravách nebo posuzování průměrných veličin. Bere se 
v úvahu zejména při propočtech reálných mezd, důchodů apod. 
Na obr. 4 můžeme vidět vývoj míry inflace za poslední 4 roky. 
 
Obrázek 2, Měsíční vývoj indexu spotřebitelských cen poslední 4 roky (Zdroj: Český statistický 
úřad, dostupné z: www.czso.cz) 
Úroková míra 
Dalším ekonomickým faktorem, který musíme brát v potaz, je úroková míra.  
Úroková míra určuje hodnotu peněz, které si můžeme v bance půjčit. Její hodnotu 
ovlivňuje Česká národní banka pomocí repo sazby.  
Současná základní úroková sazba je nastavena ČNB od 1. 1. 2012 na hodnotu 0,5%. 
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Hrubý domácí produkt 
Na závěr zohledíme pro tuto práci vliv Hrubého domácího produktu. 
Hrubý domácí produkt (HDP), je peněžním vyjádřením celkové hodnoty statků a služeb 
nově vytvořených v daném období na určitém území. Používá se pro stanovení 
výkonnosti ekonomiky. Česká ekonomika loni meziročně klesla o 1,1 procenta. 
Vyplývá to z dnešních předběžných údajů Českého statistického úřadu. Analytici 
takový propad předpokládali. Hrubý domácí produkt se snížil i v samotném čtvrtém 
čtvrtletí, a to meziročně o 1,7 procenta a mezičtvrtletně o 0,2 procenta. Domácí 
ekonomika se tak nachází v nejdelší recesi od roku 1997, kdy pokles ekonomiky rovněž 
trval čtyři čtvrtletí za sebou. Podle analytiků bude recese ještě pokračovat.(Zdroj:ČTK) 
 
Obrázek 3, HDP. (Zdroj: Český statistický úřad, dostupné z: www.czso.cz) 
Směnný kurz 
Jako podnikatelé musíme (pokud je i jen malá šance) počítat se získáním zahraničního 
zákazníka a tím pádem vzít v potaz směnný kurz jeho měny k naší a jak se může 
v průběhu času měnit.  
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Uvádím změnu kurzu české koruny k euru od 1 kvartálu 2008 do 1 kvartálu 2013. 
Průměrný kurz za toto období se pohybuje okolo 25,855Kč za 1 Euro a 19,715Kč za 1 
USD. 
 
Obrázek 4, Kurzovní lístek: ČNB (Zdroj: Česká národní banka, dostupné z: www.cnb.cz) 
V prvním čtvrtletí 2013 koruna vůči euru i dolaru meziročně mírně oslabila. 
Politické faktory 
Vliv politiky na podnikání a podnikání na politiku tvoří uzavřený kruh. V současné 
byrokratické společnosti jsou zcela neoddělitelné a i ten podnikatel, který se o politiku 
nezajímá a chce se pouze věnovat svému plánu podnikání, je každodenně pod tvrdým 
vlivem této struktury. 
V době relativního vysokého ekonomického růstu se to neprojevuje tak zřetelně, ale 
v současném stavu ekonomické krize se tento jev vyhrocuje.  
Čím méně peněz je ve společnosti, tím větší je boj o ně. 
Zákony a vládní nařízení, které mají snížit zadluženost státu, snižuji koupěschopnost 
obyvatelstva. Podnikání, které je založeno na odbytu služeb a produktů, v důsledku toho 
neprosperuje nebo v krajním případě končí. 
Snaha získat zakázky, kterých je velmi omezené množství, vede ke korupci jak na 
nejvyšší, tak i na regionální úrovni. 
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Politik je předmětem „přípravy úspěšnosti zakázky“ a vzniká systém nákupu politiků 
pro zajištění odbytu. 
Na nejvyšší úrovni jde o „nákup zákonů a vyhlášek“, které ovlivňují směr podnikání 
v širším záběru. 
Odhadovat výhled vývoje ekonomické situace státu v závislosti na tom, který politický 
směr získá v nadcházejících volbách většinu v parlamentu, je v podstatě jednoduché. 
Levice seškrtá úsporná opatření, stát se zadlužuje, ale koupěschopnost obyvatel roste. 
Tedy dojde k oživení trhu a relativnímu ekonomickému růstu. Ten ale nebude natolik 
velký, aby pokryl míru zvýšení zadluženosti státu. 
Pravice bude pokračovat v úsporných opatřeních a případný růst ekonomiky bude téměř 
nulový nebo velmi pomalý. Zadluženost státu bude ale stagnovat nebo snižovat, což by 
byl příslib pro lepší budoucnost. 
V současné době je situace v parlamentu relativně vyrovnaná. Ani jedna strana nemůže 
utrácet, aniž by více zadlužila stát. Stimulace ve smyslu sociální investice přinejmenším 
stagnují. Z pohledu na celkovou politickou situaci mají obyvatelé strach o budoucnost, 
tudíž tedy spíše spoří, než aby utráceli. Což pomáhá bankovnímu sektoru, ale dochází 
zpomalení oběhu peněz. 
Technologické faktory 
Úspěch každého podnikání je závislý na tom, jak dokáže držet krok s rychle se 
vyvíjejícími technologiemi a využívat je pro svůj prospěch. Pro některé více, pro 
některé méně. 
Druh podnikání obsažený v této práci bych přiřadil shruba do středu této problematiky. 
Určitě, abychom mohli udržet krok s konkurencí, musíme využívat veškěrých výhod, 
které nám technologie mohou dát. Avšak není pro nás zcela existenčně nezbytné, být 
prvními, kdo nové technologie začne využívat. 
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2.2.2 Porterův model konkurenčních sil  
Porterův model určuje konkurenční tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu závisí na 
působení a interakci základních sil (konkurence, dodavatelé, zákazníci a substituty) a 
výsledkem jejich společného působení je ziskový potenciál odvětví. 
Model rivality na trhu popsal Michael E. Porter z Harward School of Business 
Administratic vyvinul síť, která pomáhá manažerům analyzovat konkurenční síly 
v okolí firmy a odhalit příležitosti a ohrožení podniku. Model určuje stav konkurence 
v odvětví, která závisí na působení pěti základních sil viz obrázek: 
 
Obrázek 5, Porterův model konkurenčních sil (Zdroj: Vlastní cesta, dostupné z: 
www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-konkurencnich-sil) 
1. riziko vstupu potenciálních konkurentů – Jak snadné nebo obtížné je pro nového 
konkurenta vstoupit na trh? Jaké existují bariéry vstupu? 
2. rivalita mezi stávajícími konkurenty – Je mezi stávající konkurenty silný 
konkurenční boj? Je na trhu jeden dominantní konkurent? 
3. smluvní síla odběratelů – Jak silná je pozice odběratelů? Mohou spolupracovat a 
objednávat větší objemy? 
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4. smluvní síla dodavatelů – Jak silná je pozice dodavatelů? Jedná se o monopolní 
dodavatele, je jich málo nebo naopak hodně? 
5. hrozba substitučních výrobků – Jak snadno mohou být naše produkty a služby 
nahrazeny jinými? 
Riziko vstupu potenciálních konkurentů  
Odvětví internetových databází se již v ČR velmi rozrostlo, tudíž pro nového 
konkurenta z tohoto hlediska není až tak těžké se na trh dostat. Co v současné době 
odrazuje další firmy od vstupu na trh, je fakt, že se nyní nacházíme v ekonomické 
recesi, ze které se nemůžeme stále probrat.  
Největší bariéry ve vstupu na náš trh bych za prvé viděl v diferenciaci produktu, tedy že 
spousta firem nabízí zcela totožné databáze o podnicích a firmách v ČR a je tedy nutné 
najít způsob jak se od tohoto všeho odlišit. 
Na druhém místě jsou to kapitálové požadavky a to zejména pokrytí počátečních ztrát 
našeho podnikání, jelikož bude chvíli trvat, než přesvědčíme v současné situaci firmy, 
že jim nabízíme kvalitní služby, které jim ušetří nejen čas ale také finance.  
Rivalita mezi stávajícími konkurenty 
Na našem trhu se pohybuje velké množství menších firem nabízejících pouze prodej 
databázi firem, podniků a dalších odvětví. Dobře pro nás je, že je jen pár firem, které 
nabízejí dodatečné a nadstandardní služby. Našimi největšími konkurenty jsou: 
1. Český marketing s.r.o. 
2. Atento Česká republika, a.s. 
3. Cortex spol. s.r.o. 
4. 5P AGENCY, spol. s r.o. 
5. Avis Marketing s r.o. 
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Smluvní síla odběratelů 
Na tomto trhu mají odběratelé velice silnou pozici.  
Jelikož ale nabízíme naše placené služby převážně na míru zákazníkovi, je téměř 
nemožné, aby odběratelé nějakým způsobem spolupracovali a odebírali větší objemy 
stejného zboží (individuální projekty nelze kumulovat). 
Na druhou stranu je jejich smluvní síla velká, protože na trhu existují substituce našich 
služeb, ať už od jiných firem tak i individuální. 
Smluvní síla dodavatelů 
Smluvní síla dodavatelů v našem odvětví je malá. Dodavatelů pro naše podnikání je 
velké množství. Proto můžeme buďto sáhnout po konkurenci anebo po některém ze 
substitutů. 
Hrozba substitučních výrobku 
Bohužel služby a výrobky, které se shodují s naší konkurencí, mohou být snadno 
nahrazeny, u těchto budeme muset samozřejmě nabídnout lepší propozice.  
2.2.3 SWOT analýza 
SWOT analýza hodnotí silné (Strenghts), slabé (Weaknesses) stránky společnosti, 
hrozby (Threats) a příležitosti (Opportunities) spojené s podnikátelským záměrem, 
projektem, strategii nebo i restrukturalizací procesů. 
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Obrázek 6, Model SWOT analýzy (Zdroj: Wikipedia otevřená encyklepdie, dostupné z: 
http://cs.wikipedia.org/wiki/SWOT) 
Silné stránky  
Silné stránky našeho podniku se skrývají v odlišení našich služeb od konkurence, kde 
spojíme přímy direct marketing s návrhem celého projektu pro zákazníka. Jde hlavně o 
osobní kontakt se zákazníkem, který v současné době zákazník ocení. Půjdeme s ním, 
pokud nám to dovolí, od počátku jeho projektu až k jeho finálnímu zpracování a 
realizaci. 
Další silnou stránkou je lokalita našeho podnikání, kterým je město Brno. Například 
v Praze je již velké množství podnikatelů, kteří se zabývají rozvojem firem a podnikání 
obecně. Naše šance je v tom, že těmto pražským firmám chybí zázemí na Moravě a 
hledají zastoupení svých aktivit především v metropoli Moravy – v Brně. 
V poslední řadě jsou naší silnou stránkou nízké náklady na provoz. Jelikož nabízíme 
čistě jen služby a využíváme externích firem na specializovanou práci, máme provozní 
náklady mnohonásobně nižší. 
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Slabé stránky 
Za prvé je to, že nemám zatím žádnou praktickou zkušenost s nabízenými službami, ani 
zkušenost s podnikáním samotným. Což je pro potencionální investory velkým trnem 
v oku. 
Další slabou stránkou je, že nemám téměř žádné vlastní finance do počátku této firmy. 
Musím tudíž žádat o více finančních prostředků do počátku. Tuto slabou stránku bych 
chtěl aspoň zmenšit využitím dotací, jak od státu, tak od Evropské unie. 
Poslední slabou stránkou je pro firmu určitě malé podvědomí o naší firmě na trhu. 
Což je přirozené, jelikož budeme zcela nová firma. 
Příležitosti 
Chtěl bych využít možnosti nabídnout firmám, které se zabývají podobnými službami, 
aby se na projektech podíleli spolu s naší firmou a tím bychom si pak společně rozdělili 
jak náklady, tak výnosy. Tím bychom mohli získat jak silné konexe, tak se zároveň 
získat praktickou zkušenost v tomto oboru. 
Dále by mohla být zajímavá nabídka podnikům, vypracovat a rozjet nový projekt od 
začátku do vlastní realizace. Jako atraktivní doplněk našich služeb bychom klientům 
nabídnuli poradenství v oblasti dotací pro finanční zajištění jejich projektu. Tedy 
konkrétně na jaké dotace v rámci svého projektu mají nárok a jakou část projektu by 
bylo možné z dotací financovat. 
Využítí možnosti dotací a podpory pro malé a střední podniky, které nabízí jak 
Ministerstvo pro místní rozvoj a Evropská unie je služba, kterou se chceme odlišit od 
ostatních konkurenčních nabídek. 
Hrozby 
Určitě velkou hrozbou je současná ekonomická situace v České republice i jinde ve 
světě, kdy stále se nacházíme v recesi a lidé stále spoří. 
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Další hrozbou může být změna politické scény, kdy nová garnitura zavede progresivní 
zdanění podnikatelských subjektů. Pro náš malý podnik by to nebylo až tak markantní, 
ale i tak to dokáže podstatně zbrzdit rozjezd našeho podnikání. 
Nekalá konkurence a vstup dalších konkurentů na trh je vždy hrozbou, se kterou se musí 
každy podnik vypořádat po svém. 
Můžeme také narazit na trhu práce, pokud bychom nemohli delší dobu sehnat 
kvalifikované pracovníky, což by mohlo zpomalit růst firmy. 
V poslední řadě to může být zvyšování cen a energií, které samozřejmě zvýší fixní 
náklady. 
MAX-MAX strategie – maximalizací silných stránek – maximalizovat příležitosti 
MIN-MAX strategie – minimalizací slabých stránek – maximalizovat příležitosti 
MAX-MIN strategie – maximalizací silných stránek – minimalizovat hrozby 
MIN-MIN strategie – minimalizací slabých stránek – minimalizovat hrozby 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 44 
 
3 Praktická část 
3.1 Popis podniku 
Charakteristika společnosti 
Název firmy: PROMARK Data s.r.o. 
Název webové stránky: www.promark.cz 
Sídlo firmy: Brno 
Právní forma podnikání: s.r.o. 
Předmět podnikání: internetová databáze spojená s direct marketingem 
Financování: vlastní zdroje ve výši 150 000 Kč + 5-ti letý úvěr 600 000 Kč na pokrytí 
vstupních nákladů a počátečních ztrát. 
Majitel: Jiří Benda 
Datum zpracování: 19. 5. 2013 
Pro svou firmu jsem, po zvážení všech rozhodovacích kriterií z předchozích kapitol, 
zvolil společnost s ručením omezeným. 
V prospěch výběru právě této právní formy hovoří hned několik položek.  
Za prvé je to možnost založit firmu pouze s jednou osobou, což je mým záměrem.  
Za druhé je to výše vkladu, která je 200 tis. Kč, na který není problém si vzít půjčku u 
kterékoli banky na našem trhu. Další položkou je způsob ručení za závazky společnosti. 
V případě, že v svém podnikání selžu a nebudu schopen splatit své vklady, neručím 
svým osobním majetkem, ale pouze majetkovým vkladem do podniku, do výše 
nesplacených majetkových vkladů. Určitě musíme vzít v potaz malou administrativní 
náročnost v porovnání k založení akciové společnosti. 
Částečnou nevýhodou je v tomto případě nutnost vedení (podvojného) účetnictví, 
povinnost přiznávat daň z příjmu právnických osob a výše posunutá laťka v jednání 
s úřady, ve srovnání s podnikáním fyzické osoby. 
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Obor podnikání 
Oborem podnikání mojí firmy je internetová databáze spojená s direct marketingem a 
s ním spojenými dalšími službami: 
- Vypracovávání projektů 
- rozesílání e-mailů, letáků zvolené tržní skupině,  
- nabídka školení v oboru direct marketingu (sdílení znalostí, jak správně 
analyzovat zákazníka), 
- prodej databází na míru přímo zákazníkovi. 
Vize a budoucnost 
Vize společnosti je založení malé až střední firmy zaměřené na pomoc firmám lépe a 
efektivněji oslovovat potencionální odběratele na svém trhu. Tohoto chceme dosáhnout 
nabízení databáze firem na našem portálu zcela zdarma s filtrem hledání. Ovšem toto 
vše stojí firmu vlastní čas a peníze. Proto budeme nabízet svoje služby, což je, vlastní 
direct marketing realizovaný prostřednictvím naší firmy. Stačí, když nám firma nebo 
podnikatel zadá kritéria, na která se máme zaměřit a my vypracujeme nejdřív základní 
rozbor trhu a současně připojíme nabídku, co bychom pro něj mohli ještě vše udělat. On 
si poté sám vybere, které služby chce a které nechce využít. 
Cílem je dosáhnout stabilního zázemí zákazníků, a být silným konkurentem na našem 
trhu. Tohoto bych chtěl dosáhnout do dvou až pěti let podnikání. 
Po vypracování našeho projektu direct marketingu pro zákazníka chceme poskytnout 
možnost získání dotací na tento projekt od ministerstva pro místní rozvoj (pro malé a 
střední podniky) a z fondů Evropské unie pro rozvoj malého a středního podnikání. 
Tuto část služeb bychom pravděpodobně zajišťovali spoluprací se specializovanou 
externí firmou zaměřenou na vypracování žádostí o dotace. Tím by se zajistilo částečné 
nebo i celkové profinancování našich služeb a zvýšil by se proto zájem o naši nabídku.  
Způsob jakým tohoto chci dosáhnout je, nabízení opravdu kvalitního direct marketingu 
a grafického a reklamního zpracování letáků s pomocí firmy kuzkuz s.r.o. se sídlem 
v Brně.  
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Důležité osoby podniku 
Majitel firmy: Jiří Benda 
Jednatelé: Jiří Benda + 2 Obchodní zástupci 
Obchodní zástupci mohou jednat jako reprezentanti firmy, avšak závazné kontrakty 
může podepisovat pouze majitel firmy. 
3.2 Marketingový mix  
Product  
Našim hlavním produktem jsou naše nabízene služby. Mezi ně patří: 
- Vypracovávání projektů 
- rozesílání e-mailů, letáku zvolené tržní skupině,  
- nabídka školení v oboru direct marketingu (sdílení znalostí, jak správně 
analyzovat zákazníka), 
- prodej databází na míru přímo zákazníkovi. 
Vypracovávání projektů mám na mysli za prvé kontaktování potencionálních malých 
až středních podniků, které mají v nových dotačních programech nárok na dotaci pro 
jejich nové projekty a nabídnutí našich služeb. Pokud by měl zákazník zájem, domluvili 
bychom si s ním buďto osobní meeting a nebo video konferenci přes skype. Projednali 
bychom všechny jeho možnosti a nabídli pomoc při vypracování projektu až po zařízení 
dotací a případného následného direct marketingu. Nicméně pokud by zákazník o žádné 
nové projekty neměl zájem, bude tu možnost nabídnout jen samostatný direct marketing 
v jakékoliv jeho podobě. 
Rozesílání e-mailů, letáků zvolené tržní skupině je již součástí zmiňovaného direct 
marketingu. Jednalo by se od analýzy trhu a cílové skupiny, přes návrh letáku s pomocí 
externí firmy Kuzkuz s.r.o., až po tisk a rozesílku. 
Nabídka školení v oboru direct marketingu mluví samo za sebe. Jde nabídku firmám, 
které by měli zájem, abychom jim uspořádalit buďto školící sezení v prostorách 
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naší/jejich firmy anebo hromadné školení pro více firem zároveň v pronajatých 
prostorách.  
Poslední položkou naší nabídky je prodej databází na míru přímo zákazníkovi. Pod 
tímto si představte výběr firem, podniků a právnických osob z naší detailní a 
obsáhlé databáze podle zákazníkových požadavků. 
Price 
1. Letáky 
Standartní cena za letáky, cena za návrh je o něco vyšší než u konkurence, ale 
vynahrazuje svojí kvalitou. 
Tabulka 1: Ceník letáků včetně rozesílky (leták v obálce s konkrétní adresou vč. poštovného) 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Rozměry Barva 3000 Ks 5000 Ks 7500 Ks 10000 Ks 
210x148(A5) ČB 33 030,00 Kč 53 050,00 Kč 78 075,00 Kč 103 100,00 Kč 
210x148(A5) Barva 34 350,00 Kč 55 250,00 Kč 81 375,00 Kč 107 500,00 Kč 
210x297(A4) ČB 37 175,00 Kč 58 625,00 Kč 85 437,50 Kč 112 250,00 Kč 
210x297(A4) Barva 38 165,00 Kč 60 275,00 Kč 87 912,50 Kč 115 550,00 Kč 
 
Kalkulace nákladů v příloze. 
2. Direct mail 
Opět podobná cena jako u konkurence, plus k tomu cena za návrh stejná jako u letáků. 
Tabulka 2: Ceník Direct mail služby (Zdroj: vlastní zpracování) 
Počet 
 Cena za návrh (v 
Kč) 
Cena 
rozesílky/měsíc 
Celkem za první 
měsíc 
Opakovaná 
rozesílka 
0-1000 
5000 
300 5300 300 
1001-2000 500 5500 500 
2001-5000 750 5750 750 
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3. Školení direct marketingu 
Cena školení pro jednotlivce/veřejnost je 3500,- Kč pokud se bude odehrávat v našich 
prostorech. Pokud budeme muset přijet za klientem, bude cena standartních 3500 + 
50kč za každý kilometr.  
Cena pro firmy bude stanovena na pevnou hodnotu 20000,- Kč, ale zákazník musí 
zajistit prostory. Limit pro toto školení je max15 osob. 
Cena za seminář pro více jednotlivců je 3000,- Kč za osobu, maximální kapacita je 20 
osob. 
4. Prodej databází na míru 
Jelikož je potřeba datbáze neustále upravovat, je dán minimální odběr na 2500 záznamů 
za 5000,- Kč. Za službu filtrování dat si účtujeme dalších 1000,- Kč. Pří odběru více jak 
10000 záznamů je tato služba filtrování zdarma. 
5. Vypracovávání projektů 
Cena projektu se bude samozřejmě odvíjet od rozsahu projektu a typu zákazníka. 
Vzhledem k složité finanční situaci na současném trhu, je třeba rozdělit služby na menší 
segmenty a nabídnout klientovi možnost je kombinovat dle jeho ekonomických 
možností. Tzn., jestli bude chtít využít celý rozsah nabízených služeb spojených 
s vypracováním projektu, anebo jen některé vybrané služby: 
- Základní vypracování projektu (podnikatelský záměr s časovým 
harmonogramem) 30000,- Kč.  
- Vypracování projektu + Direct marketing (záleží opět na tom, co vše si 
zákazník zvolí)  50100÷65250,- Kč. 
Promotion 
Za prvé bude zdrojem informací o našich nabízených službách samozřejmě náš 
internetový portál. Ten bude nejen kvalitně graficky zpracován, ale nebude zahlcen 
informacemi, které by mohly odradit zákazníka. Bude zahrnovat zejména základní 
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informace o tom, čemu se věnujeme a co nabízíme a kde se může zákazník dozvědět 
více. 
Dále budeme osobně kontaktovat (telefonicky, e-mailem, poštou prostřednictvím 
letáků) malé a střední podniky v ČR, popřípadě i zahraniční firmy. 
Po překročení bodu zlomu (BEP) zahájíme reklamu pronájmem bannerů na oblíbených 
serverech a billboardy u komunikací pro prezentaci služeb naší firmy. 
Place 
V našem odvětví nepotřebujeme řešit „čtvrté“ P z marketingového mixu, jelikož 
prodáváme svoje služby prostřednictvím osobního přístupu (telefon, e-mail, schůzky) a 
kontaktu prostřednictvím internetového portálu. 
3.3 Finanční plán 
K zhodnocení, jestli je plánovaný projekt vhodný pro realizaci, nám nejvíce slouží 
finanční plán celého projektu. Proto uvádím odhady příjmů a výdajů pro první tři roky 
podnikání. Pro sestavení tabulek jsem použil z mého pohledu průměrné ceny našich 
služeb: 
- za projektové služby = 35000 Kč 
- za rozesílací služby = 7000 Kč 
- školící služby = 15000 Kč 
- prodej databází = 7500 Kč 
První rok podnikání 
V prvním roce podnikání, se dá čekat, že ze začátku než zařídíme kanceláře a než se 
„rozkoukáme“ budeme mít pomalejší začátek. To se projeví v nízkých přijmech a tudíž 
budeme prvních pár měsíců ztrátoví. 
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Tabulka 3: Vstupní náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
Položka Cena (v Kč) 
Internetový portál 50000 
Vybavení kanceláří: 155690 
 - nábytek 45000 
 - pc 60000 
 - vybavení kuchyňky 10000 
 - multifunkční tiskárna 10690 
 - telefony 10000 
 - ostatní 20000 
Koupě auta 150000 
Pořízení mobilních telefonů 20000 
Celkem 375690 
 
Tabulka 4: Měsíční náklady v prvním roce (Zdroj: vlastní zpracování) 
Položka Cena (Kč) 
Nájem 20000 
Platy 106080 
Provoz Internetového portálu 10000 
Splácení úvěru 17500 
Paušál za telefon 5000 
Elektrika, Voda... 5000 
Externí účetní 7260 
Celkem za měsíc 170840 
Celkem za rok 2050080 
 
V této variantě předpokládám rychlý náběh prvních zákazníků, což bude mít za 
výsledek dobré reference, na což můžeme nalákat nové zákazníky. Očekávám velmi 
prudký nárůst poptávky po našich službách.  
Tato varianta předpokládá, že ze začátku podnikání bude pomalý rozjezd, ale po získání 
místa na trhu, následuje prudký nárůst zákazníků. Vycházím z toho, že pomocí naší 
reklamy a oslovování zákazníků dosáhneme zvýšení poptávky po našich službách. 
Jakmile budeme mít spokojené zákazníky, budeme mít i dobré reference a to nám 
umožní snadněji získat další klienty. 
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Tabulka 5: Výnosy za první rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Období 
Projektové 
služby 
Rozesílací 
služby 
Školící 
služby 
Prodej 
databází 
Celkem (Kč) 
Leden 1 1 1 2 72000 
Únor 1 2 1 1 71500 
Březen 2 4 1 3 135500 
Duben 1 4 1 4 108000 
Květen 3 4 1 5 185500 
Červen 3 9 1 5 220500 
Červenec 4 8 2 6 271000 
Srpen 4 9 1 7 270500 
Září 6 11 0 6 332000 
Říjen 4 13 1 6 291000 
Listopad 4 15 0 4 275000 
Prosinec 6 14 1 10 398000 
Celkem         2630500 
 
Tabulka 6: Výsledek hospodaření za první rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Celkové výnosy 2630500 
Celkové náklady 2007804 
Výsledek hospodaření v prvním roce 622696 
 
Výkaz za první rok podnikání 
Tabulka 7: Počáteční rozvaha v prvním roce podnikání ve zjednodušeném rozsahu (Zdroj: vlastní 
zpracování) 
Rozvaha k 1.1.2014 (v tis. Kč) 
Aktiva Pasiva 
Dlouhodobý majetek: 375,69 Vlastní kapitál: 200 
 - Dlouhodobý nehmotný majetek 50  - Základní kapitál 200 
 - Dlouhodobý hmotný majetek 325,69  - Rezervní fond 0 
Oběžná aktiva: 374,31  - Výsledek hospodaření běžného roku 0 
 - Zásoby 0 Cizí zdroje: 550 
 - Pohledávky 0  - Dodavatelé 0 
 - Kratkodobý finanční majetek 374,31  - Bankovní úvěr 550 
Celkem aktiva 750 Celkem pasiva 750 
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Tabulka 8: Konečná rozvaha v prvním roce podnikání ve zjednodušeném rozsahu (Zdroj: vlastní 
zpracování) 
Rozvaha k 31.12.2014 (v tis. Kč) 
Aktiva Pasiva 
Dlouhodobý majetek: 375,69 Vlastní kapitál: 822,696 
 - Dlouhodobý nehmotný majetek 50  - Základní kapitál 200 
 - Dlouhodobý hmotný majetek 325,69  - Rezervní fond 0 
Oběžná aktiva: 1047,006  - Výsledek hospodaření běžného roku 622,696 
 - Bankovní účet 1047,006 Cizí zdroje: 550 
 - Pohledávky 0  - Dodavatelé 0 
 - Pokladna 0  - Bankovní úvěr 550 
Celkem aktiva 1422,696 Celkem pasiva 1422,696 
 
Tabulka 9: Zjednodušený výkaz zisků a ztrát za první rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
  Leden Únor Březen Duben Květen Červen 
Výnosy 93500 100500 136000 179000 264500 236500 
Náklady 167317 167317 167317 167317 167317 167317 
Výsledek hospodaření -73817 -66817 -31317 11683 97183 69183 
         Červenec Srpen Září Říjen Listopad Prosinec 
Výnosy 350000 378000 431500 327500 374000 505000 
Náklady 167317 167317 167317 167317 167317 167317 
Výsledek hospodaření 182683 210683 264183 160183 206683 337683 
Rozpočet předpokládaných příjmů a výdajů pro první rok podnikání se nachází 
v přílohách (příloha č. 3). 
Druhý rok podnikání 
Druhým rokem očekávám ustálení základní klientely a pomalé rozšiřování zákaznické 
komunity. Zvýšení nákladů hlavně v položce platy, protože chci své zaměstnance 
motivovat k práci, přidám jim tedy formou odměn. Také rozšíříme náš webový portál, 
čímž se zvýší náklady na jeho údržbu. Vzhledem ke zvýšenému počtu zaúčtovaných 
položek si naše externí účetní bude fakturovat vyšší částky. 
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Tabulka 10: Náklady za druhý rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Položka Cena (Kč) 
Nájem 20000 
Platy + odměny 127160 
Provoz Internetového 
portálu 15000 
Splácení úvěru 13 977 
Paušál za telefon 5000 
Elektrika,Voda... 5000 
Externí účetní 8500 
Celkem za měsíc 194637 
Celkem za rok 2335644 
 
Tabulka 11: Výnosy za druhý rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Období 
Projektové 
služby 
Rozesílací 
služby 
Školící 
služby 
Prodej 
databází 
Celkem 
(Kč) 
Leden 3 11 1 8 257000 
Únor 4 8 1 9 278500 
Březen 5 9 1 7 305500 
Duben 4 11 1 6 277000 
Květen 6 8 1 6 326000 
Červen 6 8 1 6 326000 
Červenec 6 7 2 4 319000 
Srpen 4 6 1 5 234500 
Září 6 8 1 10 356000 
Říjen 6 11 1 11 384500 
Listopad 4 12 2 12 344000 
Prosinec 7 14 1 15 470500 
Celkem         3878500 
 
Tabulka 12: Výsledek hospodaření za druhý rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Celkové výnosy 3878500 
Celkové náklady 2335644 
Výsledek hospodaření v druhém roce 1542856 
 54 
 
 
Tabulka 13: Konečná rozvaha v druhém roce podnikání ve zjednodušeném rozsahu (Zdroj: vlastní 
zpracování) 
Rozvaha k 31.12.2015 (v tis. Kč) 
Aktiva Pasiva 
Dlouhodobý majetek: 376 Vlastní kapitál: 1743 
 - Dlouhodobý nehmotný majetek 50  - Základní kapitál 200 
 - Dlouhodobý hmotný majetek 326  - Rezervní fond 0 
Oběžná aktiva: 1917  - Výsledek hospodaření běžného roku 1543 
 - Bankovní účet 1917 Cizí zdroje: 550 
 - Pohledávky 0  - Dodavatelé 0 
 - Pokladna 0  - Bankovní úvěr 550 
Celkem aktiva 2293 Celkem pasiva 2293 
 
Rozpočet předpokládaných příjmů a výdajů pro druhý rok podnikání se nachází 
v přílohách (příloha č. 4). 
Třetí rok podnikání 
Stejně jako v druhém roce očekávám již stabilní místo na trhu s vlastní klientelou 
s možností růstu. Opět se budou zvyšovat platy, což bude mít za následek zvýšení 
nákladů. Také se bude vylepšovat a rozšiřovat internetový portál. Dále se navýší 
náklady na externí účetní z důvodu více pohledávek a faktur. 
Tabulka 14: Náklady za třetí rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Položka Cena (Kč) 
Nájem 20000 
Platy + odměny 146880 
Provoz Internetového portálu 20000 
Splácení úvěru 13 977 
Paušál za telefon 5000 
Elektrika,Voda... 5000 
Externí účetní 9000 
Celkem za měsíc 219857 
Celkem za rok 2638284 
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Tabulka 15: Výnosy za třetí rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Období 
Projektové 
služby 
Rozesílací 
služby 
Školící 
služby 
Prodej 
databází 
Celkem 
(Kč) 
Leden 4 11 2 8 307000 
Únor 4 8 1 9 278500 
Březen 6 9 1 7 340500 
Duben 4 11 1 8 292000 
Květen 6 8 2 6 341000 
Červen 7 8 1 6 361000 
Červenec 6 7 2 6 334000 
Srpen 4 6 1 5 234500 
Září 6 11 1 10 377000 
Říjen 8 11 1 11 454500 
Listopad 8 12 2 12 484000 
Prosinec 10 18 1 18 626000 
Celkem         4430000 
 
Tabulka 16: Výsledek hospodaření za třetí rok podnikání (Zdroj: vlastní zpracování) 
Celkové výnosy 4430000 
Celkové náklady 2638284 
Výsledek hospodaření v třetím roce 1791716 
 
Tabulka 17: Konečná rozvaha v třetím roce podnikání ve zjednodušeném rozsahu (Zdroj: vlastní 
zpracování) 
Rozvaha k 31.12.2016 (v tis. Kč) 
Aktiva Pasiva 
Dlouhodobý majetek: 376 Vlastní kapitál: 1992 
 - Dlouhodobý nehmotný majetek 50  - Základní kapitál 200 
 - Dlouhodobý hmotný majetek 326  - Rezervní fond 0 
Oběžná aktiva: 2166  - Výsledek hospodaření běžného roku 1792 
 - Bankovní účet 2166 Cizí zdroje: 550 
 - Pohledávky 0  - Dodavatelé 0 
 - Pokladna 0  - Bankovní úvěr 550 
Celkem aktiva 2542 Celkem pasiva 2542 
 
Rozpočet předpokládaných příjmů a výdajů pro třetí rok podnikání se nachází 
v přílohách (příloha č. 5). 
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4 Závěr 
Cílem této bakalářské práce bylo vypracovat podnikatelský záměr založení nového 
podniku PROMARK Data s.r.o., založený na teoretických podkladech. Tento úkol se mi 
zdařil. 
Po provedení praktické částí a vyhotovení všech analýz a vypracování finančního plánu, 
to vše vypadá až pohádkově dobře. Zřejmě proto, že nemám zkušenost s podnikáním 
v praxi, ani praktickou zkušenost s oborem, ve kterém, tato firma podniká. Tudíž mi 
unikají některé aspekty podnikání, se kterými bych se poté v praxi setkal a musel 
vypořádat. 
Nicméně si myslím, že tento projekt má potenciál. Můj osobní názor je, že rozjíždět 
svoji vlastní firmu, když v tomto odvětví mám nulové zkušenosti, je nebezpečné.  
Bezpečnější by bylo buďto:  
 nabídnout větší firmě, která se těmito, nebo alespoň podobnými službami 
zabývá, že vytvořím dceřinou společnost zde na Jižní moravě. Po určité době, až 
naberu své Know-how a zkušenosti bych si mohl troufnout začít podnikat sám. 
 začít hned od začátku sám na menších projektech jako výpomoc nebo asistent. 
Posbírat cenné zkušenosti a praxi, hlavně získat kontakty a poté se pustit do 
někajého vlastního podnikání. 
První varianta nabízí sice větší výdělek, ale jsem vázaný obchodní smlouvou.  
To znamená samozřejmě zásadní omezení dalších aktivit ve stejném oboru po určitou 
dobu od skončení spolupráce, aby nebylo možné zneužít obchodních informací 
získaných za dobu spolupráce pro svou další činnost. 
Druhá varianta nabízí nízké peněžité ohodnocení, ale je tu méně rizik, jako u první 
varianty. 
Přikláněl bych se spíše k první variantě, pokud by ta selhala. Přešel bych k druhé a tam 
prozatím zakotvil. 
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Příloha č. 4: Náklady na letáky 
Rozměry Barva 
Cena za 
Ks  
Cena za 
obálku i s 
potiskem 
Distribuce 
(kompletace a 
rozesílka) 
Náklady 
celkem na 
1ks 
Prodejní cena 
(Zisk 10%) 
Cena za návrh 
a grafické 
zpracování 
210x148(A5) ČB 0,60 Kč 1,50 Kč 7 9,10 Kč 10,01 Kč 3 000 Kč 
210x148(A5) Barva 1,00 Kč 1,50 Kč 7 9,50 Kč 10,45 Kč 3 000 Kč 
210x297(A4) ČB 1,25 Kč 1,50 Kč 7 9,75 Kč 10,73 Kč 5 000 Kč 
210x297(A4) Barva 1,55 Kč 1,50 Kč 7 10,05 Kč 11,06 Kč 5 000 Kč 
 
 
Příloha č. 5: Celkové náklady na zisk za naše ceny letáků 
Celkem náklady Zisk 
3000 5000 7500 10000 3000 5000 7500 10000 
27 300,00 Kč 45 500,00 Kč 68 250,00 Kč 91 000,00 Kč 5 730,00 Kč 7 550,00 Kč 9 825,00 Kč 12 100,00 Kč 
28 500,00 Kč 47 500,00 Kč 71 250,00 Kč 95 000,00 Kč 5 850,00 Kč 7 750,00 Kč 10 125,00 Kč 12 500,00 Kč 
29 250,00 Kč 48 750,00 Kč 73 125,00 Kč 97 500,00 Kč 7 925,00 Kč 9 875,00 Kč 12 312,50 Kč 14 750,00 Kč 
30 150,00 Kč 50 250,00 Kč 75 375,00 Kč 100 500,00 Kč 8 015,00 Kč 10 025,00 Kč 12 537,50 Kč 15 050,00 Kč 
 
  
 
Příloha č. 6: Rozpočet předpokládaných příjmů a výdajů pro první rok podnikání 
Položka rozpočtu / měsíc leden únor březen duben květen červen červenec srpen září říjen listopad prosinec celkem 
PŘÍJMY CELKEM 822 000 71 500 135 500 108 000 185 500 220 500 271 000 270 500 332 000 291 000 275 000 398 000 3 380 500 
tržby 72 000 71 500 135 500 108 000 185 500 220 500 271 000 270 500 332 000 291 000 275 000 398 000 2 630 500 
vklady podnikatele 150 000 0 0 0   0 0 0 0 0 0 0 150 000 
bankovní úvěry 600 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 600 000 
VÝDAJE CELKEM 687 787 134 597 134 597 132 847 129 597 129 597 132 847 129 597 129 597 132 847 129 597 180 347 2 183 854 
výdaje na založení firmy 375 690 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 375 690 
nájem 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 240 000 
náklady na provoz 
prodejny 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 60 000 
automobil 150 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 150 000 
výdaje spojené s autem 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 180 000 
mobilní telefon 20 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20 000 
mzdy 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 53 000 636 000 
pojistné na VZP a SZ 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 19 080 228 960 
pojištění provozovny 2 500 0 0 2 500 0 0 2 500 0 0 2 500 0 0 10 000 
bankovní poplatky 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3 000 
reklama 10 000 5 000 5 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20 000 
splátky úvěru 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 167 724 
silniční daň 0 0 0 750 0 0 750 0 0 750 0 750 3 000 
ZP a SP podnikatele 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 3 290 39 480 
ROZDÍL PŘÍJMŮ A 
VÝDAJŮ 134 213 -63 097 903 -24 847 55 903 90 903 138 153 140 903 202 403 158 153 145 403 217 653 1 196 646 
KONEČNÝ STAV PENĚZ 326 710 263 613 264 516 239 669 295 572 386 475 524 628 665 531 867 934 1 026 087 1 171 490 1 389 143   
  
 
Příloha č. 7: Rozpočet předpokládaných příjmů a výdajů pro druhý rok podnikání 
Položka rozpočtu / měsíc leden únor březen duben květen červen červenec srpen září říjen listopad prosinec celkem 
PŘÍJMY CELKEM 257 000 278 500 305 500 277 000 326 000 326 000 319 000 234 500 356 000 384 500 344 000 470 500 3 878 500 
tržby 257 000 278 500 305 500 277 000 326 000 326 000 319 000 234 500 356 000 384 500 344 000 470 500 3 878 500 
vklady podnikatele 0 0 0 0   0 0 0 0 0 0 0 0 
bankovní úvěry 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
VÝDAJE CELKEM 170 887 148 387 148 387 171 637 148 387 148 387 171 637 148 387 148 387 171 637 148 387 199 137 1 923 644 
výdaje na založení firmy 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
nájem 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 240 000 
náklady na provoz 
prodejny 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 60 000 
automobil 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
výdaje spojené s autem 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 180 000 
mobilní telefon 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
mzdy 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 60 500 726 000 
pojistné na VZP a SZ 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 21 780 261 360 
pojištění provozovny 2 500 0 0 2 500 0 0 2 500 0 0 2 500 0 0 10 000 
bankovní poplatky 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3 000 
reklama 20 000 0 0 20 000 0 0 20 000 0 0 20 000 0 0 80 000 
splátky úvěru 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 167 724 
silniční daň 0 0 0 750 0 0 750 0 0 750 0 750 3 000 
ZP a SP podnikatele 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 11 880 142 560 
ROZDÍL PŘÍJMŮ A 
VÝDAJŮ 86 113 130 113 157 113 105 363 177 613 177 613 147 363 86 113 207 613 212 863 195 613 271 363 1 954 856 
KONEČNÝ STAV PENĚZ 326 710 456 823 613 936 719 299 896 912 1 074 525 1 221 888 1 308 001 1 515 614 1 728 477 1 924 090 2 195 453   
  
 
Příloha č. 8: Rozpočet předpokládaných příjmů a výdajů pro třetí rok podnikání 
Položka rozpočtu / měsíc leden únor březen duben květen červen červenec srpen září říjen listopad prosinec celkem 
PŘÍJMY CELKEM 307 000 278 500 340 500 292 000 341 000 361 000 334 000 234 500 377 000 454 500 484 000 626 000 4 430 000 
tržby 307 000 278 500 340 500 292 000 341 000 361 000 334 000 234 500 377 000 454 500 484 000 626 000 4 430 000 
vklady podnikatele 0 0 0 0   0 0 0 0 0 0 0 0 
bankovní úvěry 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
VÝDAJE CELKEM 191 107 168 607 168 607 191 857 168 607 168 607 191 857 168 607 168 607 191 857 168 607 219 357 2 166 284 
výdaje na založení firmy 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
nájem 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 240 000 
náklady na provoz prodejny 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 60 000 
výdaje spojené s autem 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 180 000 
mobilní telefon 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
mzdy 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 68 000 816 000 
pojistné na VZP a SZ 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 31 980 383 760 
pojištění provozovny 2 500 0 0 2 500 0 0 2 500 0 0 2 500 0 0 10 000 
bankovní poplatky 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3 000 
reklama 20 000 0 0 20 000 0 0 20 000 0 0 20 000 0 0 80 000 
splátky úvěru 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 13 977 167 724 
silniční daň 0 0 0 750 0 0 750 0 0 750 0 750 3 000 
ZP a SP podnikatele 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 172 800 
ROZDÍL PŘÍJMŮ A VÝDAJŮ 115 893 109 893 171 893 100 143 172 393 192 393 142 143 65 893 208 393 262 643 315 393 406 643 2 263 716 
KONEČNÝ STAV PENĚZ 326 710 436 603 608 496 708 639 881 032 1 073 425 1 215 568 1 281 461 1 489 854 1 752 497 2 067 890 2 474 533   
 
